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Este estudo foi elaborado para verificar a viabilidade econômica e financeira 
para a abertura do Rocki’n pub no município de Morro da Fumaça-SC. O plano 
de negócios é a ferramenta essencial para avaliar os resultados econômicos e 
financeiros do empreendimento. É possível avaliar todo o capital investido, 
despesas, receitas, fluxo de caixa, resultados, projeções para os próximos 
anos e o principal que é o retorno do investimento. Contudo desenvolveu-se 
uma pesquisa descritiva e bibliográfica através de livros e sites para a 
realização do estudo. A abordagem do estudo consistiu-se de forma qualitativa 
e quantitativa, onde aplicou-se um questionário para avaliar as necessidades 
dos moradores de Morro da Fumaça, focando no lazer do público. Através do 
questionário pode-se avaliar que a melhor localização foi no centro da cidade, 
devido ao fácil acesso, a faixa etária do público alvo estimou-se de 18 a 45 
anos, analisando também os petiscos e bebidas mais consumidos foram as 
porções fritas, tábuas de frios e as cervejas, os estilos musicais mais desejados 
foram o rock, sertanejo e voz e violão, quanto as características mais 
apreciadas na procura de um pub foi a atratividade do ambiente, atendimento e 
preço, fatores que contribuíram para determinar o desejo do público. Entre 
outros fatores que colaboraram para avaliar o estudo proposto. Através das 
análises financeiras, pode-se calcular que o capital necessário a ser investido 
inicialmente no empreendimento, foi considerado relativamente alto, o que 
ganhou maior destaque na construção do pub. Apresentará um prejuízo em 
janeiro e dezembro, devido à sazonalidade. Calculando o retorno do 
investimento, verifica-se que o montante inicial investido será recuperado em 
três anos. Com a conclusão do plano de negócios, constata-se que será viável 
econômico e financeiramente a implantação do referido pub. 
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Neste capítulo será abordado o tema e problema aos quais se refere 
este estudo, sendo acompanhada de seus objetivos gerais e específicos, 
seguidos da justificativa onde se apresenta o motivo da escolha do assunto 
apresentado.  
 
1.1 TEMA E PROBLEMA 
 
Para a implantação de uma empresa faz-se necessária a elaboração de 
um planejamento, o qual será utilizado como base para analisar a viabilidade 
do negócio. Nos dias atuais, os melhores empreendedores se destacam por 
saber analisar melhor as oportunidades aproveitando-as no mercado 
competitivo. 
Estudar o mercado e identificar os setores que vem se destacando, 
ampliam as oportunidades de implantar um empreendimento de sucesso. 
Algumas empresas conseguem obter resultados positivos mesmo sem ter 
elaborado um plano de negócio, mas sem esta ferramenta, pode ser uma 
opção arriscada, pois a qualquer momento a empresa poderá passar por 
dificuldades não previstas. 
Sabendo que o objetivo do empreendedor é alcançar e manter o 
sucesso de seu estabelecimento por meio da satisfação de seus clientes, o 
plano de negócio é a ferramenta que auxilia nesse processo, pois, por meio 
dele, pode ser realizado um planejamento que analisará todos os detalhes da 
empresa sejam eles fatores de qualidade ou numéricos.  
O município de Morro da Fumaça é uma cidade com 
aproximadamente 18.000 habitantes. Os estabelecimentos direcionados ao 
lazer estão focados em restaurantes e lanchonetes, e muitos moradores são 
jovens que procuram lugares para diversão como bares e boates em cidades 
próximas. 
Os pubs e bares vêm se destacando na região, sendo opção dos jovens 




locais deste ramo. Portanto, é possível compreender a necessidade do público 
em encontrar lugares para o lazer e que propicie sensações, felicidade e 
diversão.  
Analisando os fatos, a população tem uma grande necessidade de 
opções de lazer neste município, sendo verificada então a oportunidade de um 
negócio, assunto que será abordado neste trabalho, com o intuito de constatar 
a viabilidade de abertura de tal empreendimento. 
Com o propósito para a real implantação de um pub na cidade de 
Morro da Fumaça, é necessário elaborar um plano de negócios, ferramenta 
que auxiliará na visão do empreendedor a respeito de toda a estrutura 
(instalações, colaboradores, fornecedores, serviços, atendimento a legislação) 
interna e externa que a empresa deverá apresentar. 
Neste contexto, tem-se a seguinte questão – problema: Qual a 
viabilidade econômica e financeira de constituição de um pub no município de 
Morro da Fumaça/SC? 
 
1.2 OBJETIVO GERAL E ESPECÍFICOS 
 
A seguir serão apresentados os objetivos geral e específicos, que se 
propõe alcançar ao término da realização da referida pesquisa. 
 
1.2.1 Objetivo geral 
 
Elaborar um Plano de Negócio para analisar a viabilidade econômica 
e financeira de constituição de um pub no município de Morro da Fumaça/SC. 
 
1.2.2 Objetivo específicos 
 
Os objetivos específicos deste trabalho, que compreendem o 
conjunto de ações necessárias para o alcance do objetivo geral, são:  





• Detalhar os indicadores de viabilidade econômico-financeira de 
um empreendimento, também na fundamentação teórica deste trabalho; 
• Caracterizar o negócio a ser implantado; 
• Definir os produtos e serviços que serão oferecidos no pub, bem 
como seu público alvo e fatores de diferenciação no mercado; 
• Analisar o mercado (concorrentes, clientes e fornecedores); 
• Desenvolver um plano de Recursos Humanos; 
• Definir o plano de marketing da empresa; 
• Elaborar o planejamento financeiro do empreendimento, levando 
em conta os custos, despesas e receitas para a implantação do negócio; 
• Avaliar a viabilidade econômica financeira do negócio, analisando 




Muitas empresas entram no mercado com propostas inovadoras para 
ganhar destaque e atrair clientes, métodos que são utilizados para diferenciar-
se da concorrência elevada. 
Com o destaque do segmento de bares na região Sul de Santa Catarina, 
devido ao crescente número de pessoas que estão frequentando, surge a ideia 
de criar um pub, aproveitando a oportunidade e o aumento de potencial que o 
mercado vem oferecendo, no município de Morro da Fumaça - SC. 
Assim, quando se opta por abrir um empreendimento, é importante que 
seja desenvolvido o plano de negócio para verificar a viabilidade econômica e 
financeira deste empreendimento, pois este será um documento que terá todas 
as informações que a empresa planeja alcançar, e também para evitar riscos 
que venham a interferir.  
Esta ferramenta também pode ser utilizada por profissionais da área, 
empreendedores, para a universidade, estudantes e para o curso de Ciências 
Contábeis, a fim de conhecer os benefícios que este instrumento lhe 
proporcionará. Desta forma, este estudo poderá ser utilizado principalmente 




Para a autora, concluinte do curso de Ciências Contábeis, esta 
ferramenta proporcionará grande conhecimento, demonstrando as etapas para 
criar uma empresa e a sua viabilidade, podendo culminar no prosseguimento 
da carreira como empreendedora, sócio proprietária do negócio.      
Para o município de Morro da Fumaça, abrir um estabelecimento 
neste ramo, acaba sendo um atrativo, pois como não possui estabelecimento 
de tipo na cidade, atrairá muitas pessoas de toda a região, além de ser um 
local diferente para os próprios moradores, que são o alvo principal que a 











2 FUNDAMENTAÇÃO TEÓRICA 
 
Este capítulo expõe de forma teórica os assuntos que serão 
abordados no trabalho, contemplando o empreendedorismo, plano de 




Conforme Oliveira (2014), o termo empreendedorismo vem 
demonstrando hoje que não significa somente iniciar uma nova empresa, mas 
refere-se também a ideias inovadoras, conhecimento do mercado e 
principalmente um profissional que crie suas estratégias. Empreendedorismo é 
considerado um conjunto de quesitos, sendo um processo evolutivo buscando 
inovação de habilidades, capacidades e atitudes, esses que contribuem 
positivamente para o empreendimento. O empreendedor que traça esses 
quesitos está sempre ao alcance do sucesso de seu empreendimento.  
Cabe ao empreendedor conhecer os mercados que vem se 
destacando para criar um empreendimento que se situe de forma fixa no 
mercado sem correr riscos de falência (OLIVEIRA, 2014).  
Alguns conhecimentos como a realidade do mercado, técnicas 
administrativas, processo de inovação, são informações básicas que o 
empreendedor deverá saber. Tendo em vista a realidade atual dos 
empreendimentos podem ser destacados alguns aspectos como, por exemplo, 
grande numero de empresas que são iniciadas e o tempo que permanecem no 
mercado e a criação de novas empresas. (OLIVEIRA, 2014) 
O empreendedor precisa possuir uma visão estratégica para 
realização do seu negócio. Segundo Las Casas (2007, p. 27) “formular 
estratégias é pensar no que será feito atualmente e no futuro. Por isso depende 
muito da personalidade dos planejadores”. Assim ter a visão de onde quer 
chegar é essencial para construir estratégias na qual a personalidade do 




Para o empreendedor é necessário que suas ideias e estratégias 
sejam estruturadas no plano de negócio, pois facilitará o estudo do 
empreendimento para tomada de decisões.  
2.2 PLANO DE NEGÓCIOS 
 
No conceito de Oliveira (2014, p. 98) “O plano de negócios tem forte 
interação com os vários assuntos de um empreendimento, principalmente 
quanto a sua viabilidade, pois todo e qualquer negócio deve ser viável para o 
empreendimento considerado”. 
Para Cecconello (2008) somente ter a ideia de criar um 
empreendimento, não é a certeza do sucesso. Quando não é feito um bom 
plano de negócio a ideia torna-se incerta. Através das estatísticas que 
destacam o fracasso das empresas, observa-se a importância desta 
ferramenta. 
Ainda na visão de Cecconello (2008), os índices que mais 
contribuem para a mortalidade das empresas são nos seguintes aspectos: 
• Falta de experiência no ramo; 
• Pouco tempo dedicado a viabilidade do negócio; 
• Falta de planejamento antes da abertura; 
• Descuidos na administração do negócio, principalmente na 
gestão do fluxo de caixa; 
• Dedicação parcial ao negócio; 
• Falta de apoio externo na concepção e administração do 
negócio; 
• Estrutura inadequada; 
• Falta de clientes; 
• Problemas legais; 
• Impostos/encargos elevados. 
 
Conforme cita Oliveira (2014), o plano de negócios é uma 
ferramenta que demonstra a estrutura do negócio, internamente e 
externamente, para que a empresa seja bem sucedida no mercado. Analisando 




necessário, sendo considerada a principal ferramenta para avaliar a viabilidade 
do negócio. 
 
2.2.1 Importância do plano de negócios 
 
Conforme Dornelas (2001) o plano de negócios é a ferramenta 
essencial e importante para por um sonho em prática, pode e deve ser utilizada 
para um empreendedor que está iniciando seu negócio ou até mesmo para o 
que já está no mercado. 
Para Dornelas (2001), esta ferramenta também pode ser utilizada no 
gerenciamento da empresa, em uma forma eficaz, que será útil quando as 
informações nela apresentadas forem divulgadas internamente. Pois não 
adianta ter informações guardadas, elas devem ser estudadas e expostas para 
que a empresa alcance resultados de forma satisfatória. 
Dornelas (2001) afirma que, este erro grave ocorre quando o plano 
de negócio é elaborado e utilizado somente uma vez, o que é um grande erro, 
pois o mercado está sempre modificando e esta ferramenta é necessária para 
impedir riscos que podem ocorrer. O que lhe torna uma ferramenta dinâmica, 
devendo ser atualizada, pois o ato de planejar é dinâmico também, as ideias 
são sempre inovadas. 
Dornelas (2001, p. 96) resume que: 
 
“É importante que o plano de negócio possa demonstrar a viabilidade 
de se atingir uma situação futura, mostrando como a empresa 
pretende chegar lá. Então, o que o empresário precisa é de um plano 
de negócios que lhe sirva de guia, que seja revisado periodicamente 
e que permita alterações visando a vender a ideia ao leitor do seu 
plano de negócios”. 
  
Conforme Dornelas (2001) somente aqueles que têm interesse no 
empreendimento podem visualizar o plano de negócios. Geralmente este 
documento é solicitado pelos investidores, fornecedores, clientes, bancos, 
sócios e até da própria empresa, para verificar as metas e resultados. 
Para a elaboração deste documento de forma correta, é importante 
que ele contenha uma estrutura objetiva de fácil entendimento, demonstrando 




2.2.2 Estrutura do plano de negócio 
 
Para Dornelas (2001) o plano de negócio deve ser elaborado 
conforme a necessidade da empresa, cada uma possui suas semelhanças e 
casos particulares a serem definidos, não há um modelo padrão a seguir.  
Conforme Dornelas (2001), esta ferramenta deve conter o mínimo de 
informações para que possa ser entendido de forma completa a situação do 
negócio. A estrutura básica do plano de negócio é definida com os seguintes 
itens: capa, sumário, sumário executivo, análise estratégica, descrição da 
empresa, produtos e serviços, plano operacional, plano de recursos humanos, 
analise de mercado, estratégia de marketing, plano financeiro e os anexos.  
 
CAPA 
É a parte mais simples e mais importante do 
trabalho, deve ser bem elaborada, pois é a 
primeira parte a ser visualizada. 
SUMÁRIO 
No sumário são destacados todos os títulos 
do plano e com suas paginas 
respectivamente, deve encontrar-se de 
maneira organizada para fácil localização. 
SUMÁRIO EXECUTIVO 
É a principal e a mais importante parte do 
plano. Deve ser escrito com muita atenção, 
contendo uma síntese de cada seção, 
dependerá dele se o leitor continuará a leitura 
do plano de negócio. 
ANÁLISE ESTRATÉGICA 
Nesta etapa são destacados os caminhos que 
a empresa tem a seguir, visão, missão, 
situação que ela se encontra, objetivos e 
metas do negócio, serve de base para o 
desenvolvimento das demais partes do plano. 
DESCRIÇÃO DA EMPRESA 
Deve ser apresentado o histórico da empresa, 
crescimento, faturamento, razão social entre 
outros. 
PRODUTOS E SERVIÇOS 
Esta seção deve ser apresentada tudo o que 
está relacionado aos produtos e serviços, 
como a produção, recursos utilizados e 
principais clientes. 




relacionado ao sistema produtivo e processo 
de produção. Deve conter as informações 
operacionais atuais e previstas de fatores. 
PLANO DE RECURSOS HUMANOS 
Aqui deve ser apresentado tudo o que está 
relacionado com a parte de pessoal da 
empresa. Planos de desenvolvimento e 
treinamento que estão relacionadas 
diretamente com o crescimento da empresa, 
destacando todas as metas a serem 
alcançadas. 
ANÁLISE DE MERCADO 
Nesta seção, deve ser apresentado todo o 
conhecimento dos executivos da empresa em 
relação ao mercado de atuação, analisando a 
concorrência, localização e estudando os 
consumidores do seu produto. 
ESTRATÉGIA DE MARKETING 
Deverão ser apresentadas todas as 
estratégias de venda do seu produto, como 
conquistar o mercado, clientes fixos e novos. 
Para essa análise, deve ser abrangido todo 
um estudo sobre os preços, produtos, 
principais clientes, promoção entre outros. 
PLANO FINANCEIRO 
São apresentadas em forma de números 
todas as ações da empresa e comprovações, 
abordando as projeções futuras, para obter 
sucesso do negócio. É considerada a parte 
mais complexa do plano de negócio. 
ANEXOS 
Aqui são abordadas informações extras para 
um melhor entendimento do negócio. Não é 
exigido um limite de páginas, é elaborada 
conforme a necessidade de cada plano. A 
única informação que deve conter é a relação 
dos currículos dos sócios e dirigentes da 
empresa. Podendo ser anexadas informações 
como imagens e tabelas para melhor 
esclarecimento. 





Quando é definida a estrutura do plano de negócios, também devem 
ser apresentadas as estratégias da empresa, qual será seu diferencial no 
mercado. 
2.3 ESTRATÉGIA MERCADOLÓGICA 
 
Las Casas (2007) afirma que, no momento em que é definido o 
propósito do negócio a empresa necessita de uma estratégia mercadológica 
para que possa alcançar sua finalidade de forma rápida e certa. Essa 
estratégia pode ser de inúmeras formas, sendo as mais utilizadas: O plano de 
marketing, estratégia de produto, estratégia de preço, mercado alvo. 
 
2.3.1 Plano de Marketing 
 
Las Casas (2007) comenta que o plano de marketing indica os 
objetivos, metas e estratégias de marketing. Abrangem questões relacionadas 
ao produto e mercado do empreendimento, que são utilizados diretamente para 
conquistar clientes e atingir o mercado.  
Para Las Casas (2007), toda empresa deve construir um plano de 
marketing para um bom funcionamento, no entanto algumas situações são 
mais necessárias que outras, como por exemplo, divulgação da empresa, para 
obter lucros imediatos.  
 Segundo Las Casas (2007) é importante que, a partir do momento 
que o administrador elabora o processo de planejamento, o plano de marketing 
resulta desse processo, através dele são destacadas ideias criativas e 
inovadoras, que são utilizadas para uma boa estratégia, ferramenta utilizada 
para analisar os concorrentes e os pontos fortes e fracos da empresa. 
Esta ferramenta prepara a empresa para que possíveis situações 
inesperadas sejam corrigidas imediatamente, sendo daqui que partem as 
iniciativas inserção do produto/serviço no mercado. LAS CASAS (2007) 
Um item importante estudado no plano de marketing é a 
concorrência, avaliando esses competidores poderá ser criadas estratégias 







Surgem muitos obstáculos quando se tem a ideia de iniciar um 
empreendimento, isso atinge diretamente, impedindo de alcançar os objetivos. 
Um deles é a concorrência, muitas empresas do mesmo ramo entram e saem 
do mercado com ideias, produtos e serviços diferenciados para agradar o 
publico alvo.  Ao ver de Bangs Jr (1999, p. 72) 
 
“A análise da concorrência é uma parte importante do plano de 
marketing. Você poderá aprender com seus concorrentes e fortalecer 
sua própria empresa. Poderá prever os planos deles, se observá-los 
com cuidado. Isto envolve trabalho e concentração nos detalhes”. 
 
 
Diversos fatores contribuem para analisar a concorrência e através 
desses fatores podem-se definir estratégias para o futuro da empresa. Para 
Las Casas (2007), fatores como estrutura organizacional, funcionários recursos 
financeiros, entre outros, são pontos que são comparados com os concorrentes 
são identificados como fortes ou fracos, assim podendo aproveitar as 
oportunidades, atingir objetivos e se proteger de ameaças. 
Além da concorrência, cabe destacar os pontos fortes e fracos da 
empresa, pois esses fatores influenciam na estabilidade da empresa no 
mercado. 
2.3.1.2 Pontos fortes e fracos 
 
Conforme Bangs Jr (1999) para formar a estratégia de marketing 
devem ser avaliados os pontos fortes e fracos da empresa, incluindo os 
aspectos administrativos que devem ser estudados, o que ocorre, porém, não 
de forma adequada.  
Bangs Jr (1999) ressalta a importância de que, esses pontos devem 
ser analisados em todos os setores da empresa, para que em conjunto e de 
forma exata atinja seus objetivos, o que pode ser realizado através de uma 
auditoria para poder identificar quais os pontos que precisam ser melhorados. 
O empreendedor deve estar sempre atento, estudando e 




corrigidos e os de forma positiva sejam utilizados de forma intensa para 
alcançar benefícios para empresa. BANGS JR (1999) 
Os pontos fortes e fracos também estão relacionados aos produtos 
da empresa, sendo que este é o principal elemento para atrair o publico alvo. 
 
2.3.2 Estratégia de produto 
 
Para Cecconello (2008) o produto é o principal elemento utilizado 
para conquistar o mercado. É importante que o planejador conheça muito bem 
o produto, para que através dele possa ser traçado uma tática eficaz. É 
necessário que este produto seja criado de forma que se diferencie e seja 
atrativo no mercado, com benefícios e características que possa oferecer algo 
a mais para os clientes, e que atenda as necessidades do consumidor. Quando 
o produto ganha destaque no mercado, os concorrentes procuram imitar, se 
tornando uma ameaça para a empresa, na qual deve imediatamente 
desenvolver um método diferenciado para atingir destaque novamente. 
Para atrair clientes os produtos tem grande destaque direcionado ao 
preço. O valor do produto é um dos maiores alvos dos consumidores. 
 
2.3.3 Estratégia de preço 
 
O preço é a forma mais utilizada para atrair e fidelizar os clientes no 
novo empreendimento, porém não é viável utilizar apenas esta estratégia para 
atingir o mercado. Conforme Cecconello (2008, p. 167): “a alteração do preço 
como estratégia é utilizada quando as vendas estão em declínio ou quando ele 
é mais alto ou mais baixo do que o praticado pela concorrência”. Portanto na 
maioria das vezes quando a empresa necessita de um caixa rapidamente, é 
utilizado este método, e da mesma forma mantendo o preço do mercado e as 
margens altas. 
Desta forma, o preço do produto acaba sendo uma das formas mais 






2.3.4 Mercado alvo 
 
Segundo Las Casas (2007) ao iniciar um novo empreendimento, um 
dos maiores desafios é atingir o mercado. Para isso é necessário conhecer seu 
produto e o benefício que este oferece, pois o produto nunca vai atender a 
todos os tipos de clientes, além de ser necessário sempre inovar para atrair 
mais consumidores. Geralmente a empresa oferece um produto ao mercado, 
onde conquista um grupo de clientes, esse grupo é aquele que possivelmente 
comprará o produto. 
Criar estratégias para a empresa é uma forma de garantir destaque 
no mercado. Sendo assim, para complementar as estratégias, é obrigatório 
traçar todos os planos do empreendimento para que a empresa tenha todas as 
informações necessárias.  
2.4PLANO DE RECURSOS HUMANOS 
 
Chiavenato (2007) destaque que, é nesse processo que é decidido 
quais os recursos humanos que a empresa deverá possuir para atingir as 
metas em um determinado tempo e de maneira eficaz. Assim, será necessário 
um grupo com as mesmas forças e objetivos para a concretização das 
atividades na empresa. 
 
Conforme CHIAVENATO (2007, p. 164): 
 
“Contudo, o importante é que a ARH está passando por grandes 
mudanças e inovações. Sobretudo agora, no terceiro milênio, com a 
crescente globalização dos negócios e a gradativa exposição a forte 
concorrência mundial, quando as palavras de ordem passaram a ser 
produtividade, qualidade e competitividade. Nesse novo contexto, as 
pessoas deixam de ser o problema das organizações para ser a 
solução de seus problemas”.  
 
Segundo França (2007), para a realização do planejamento de 
recursos humanos, é obrigatória a contratação de pessoas, na qual é estimada 
a quantidade de funcionários e suas características, que serão uteis para a 
execução das tarefas. O planejamento é dividido em algumas etapas: 
recrutamento e seleção, aprendizagem, treinamentos e desenvolvimentos e 





2.4.1 Recrutamento e seleção 
 
O recrutamento e a seleção fazem parte da admissão de pessoal, 
pois são as primeiras etapas a serem aplicadas na contratação de funcionários. 
É importante lembrar que esses itens devem estar unidos às estratégias da 
empresa. De acordo com a necessidade da empresa, ela buscará profissionais 
com o mesmo perfil. França (2007) destaca que, o recrutamento é a primeira 
parte para o preenchimento de uma vaga, assim que esta é colocada em 
aberto, os empregadores contribuem com salários, condições de trabalho e 
beneficio. Já os candidatos dispostos às vagas, apresentam sua qualificação 
pessoal, que inclui habilidades, experiências, personalidades, entre outros.   
A seleção será feita com base nos candidatos que possuem o perfil 
mais adequado a vaga e a necessidade da empresa. No pensamento de 
França (2007), a seleção de funcionários não deve ser feita somente com base 
nas experiências e conhecimento do trabalho. Os aspectos relacionados a 
personalidade do empregado também é de grande importância, pois será 
fundamental para avaliar se a contratação será positiva para o empregado e a 
empresa. 
Com o plano de recursos humanos, o recrutamento e seleção são 
avaliados e aplicados na contratação de funcionários, assim também é avaliada 
a aprendizagem, feito treinamentos e analisado o desenvolvimento dos novos 
contratados.  
2.4.2 Aprendizagem, treinamentos e desenvolvimentos 
 
Para França (2007) devido às modificações que o mercado vem 
exigindo, competição interna, entre outros fatores, se destaca a importância do 
treinamento nas empresas em todos os setores. Quando são oferecidos esses 
benefícios aos funcionários, eles se tornam preparados para tomada de 
decisões sem riscos na empresa. 
Chiavenato (2007) afirma que aprendizagem é uma forma de 
adquirir conhecimento através do seu ambiente e relações durante o tempo de 




se modificando. Na empresa o funcionário de fácil aprendizado se torna 
vantajoso pois aprende e se adéqua facilmente as mudanças da empresa.  
França (2007) afirma que o treinamento não são somente cursos e 
eventos para o funcionário, esta ferramenta serve para que o profissional se 
torne mais capacitado, eficiente, eficaz, com grande produtividade, ou seja, que 
seja benéfico para ele e para a empresa.  
Para Chiavenato (2007), o desenvolvimento é aplicado quando a 
mudança é intencional ou foi projetada. Esta ferramenta não possui uma área a 
ser aplicada, é avaliada toda a estrutura da empresa, na qual seu objetivo é 
melhorar a eficácia em longo prazo. 
Após ser feito a seleção de funcionários, os cargos, salários e 
benefícios também deverão ser informados. 
 
2.4.3 Cargos, salários e benefícios 
 
Para França (2007), o cargo está direcionado um conjunto de 
atividades a serem executadas pelos empregados. O salário é estimado 
conforme o cargo e as atividades exercidas, podendo sofrer alterações quando 
necessário. Os benefícios são pacotes que são oferecidos aos funcionários 
segundo suas necessidades, esses também se tornam um atrativo para 
contratar pessoas. 
Desta maneira, é definido todo o planejamento de recursos 
humanos. Na sequencia também deverá ser elaborado o planejamento 
financeiro, sendo um dos mais importantes, pois representa em números toda a 
situação financeira da empresa. 
2.5 PLANO FINANCEIRO 
 
O plano financeiro é a das principais e mais importantes etapas do 
plano de negócios, também sendo a mais difícil, pois é representado, através 
de números, tudo o que foi demonstrado nas outras seções do plano. 
Para Dornelas (2001) no plano financeiro os principais itens a serem 
apresentados são: demonstrativo de resultado e demonstrativo de fluxo de 





• Demonstrativo de resultado: Aqui são representadas de 
forma resumida todas as receitas e despesas em um 
determinado período. 
• Demonstrativo de fluxo de caixa: Esta é a principal 
ferramenta do plano financeiro. São apresentadas todas as 
entradas e saídas de caixa, é bastante utilizada para analisar 
a viabilidade de vendas a prazo. 
Conforme Dornelas (2001), através desses demonstrativos, é 
possível realizar uma análise da viabilidade do negócio e do seu retorno 
financeiro.  
Dornelas (2001) cita que, para um bom retorno financeiro, não basta 
ser um ótimo administrador, caso que acontece muito no Brasil, devido ao ciclo 
econômico. Para melhores resultados, o empreendedor deve ter em mente 
suas metas financeiras para o negócio, através das ferramentas financeiras, 
um acompanhamento para estar ciente da situação. 
É possível alcançar as metas e redefini-las quando o empreendedor 
achar necessário, utilizando as demonstrações financeiras e o plano financeiro. 
DORNELAS (2001) 
Destacando os principais itens para realização do planejamento 
financeiro, deve-se lembrar de que é de suma importância a execução desta 
ferramenta, pois apresenta informativos com a situação da empresa. 
 
2.5.1 A importância do planejamento financeiro 
 
O planejamento financeiro é importante para todos os setores da 
empresa. Cada setor possui uma relação com o sistema financeiro, que são os 
setores de contabilidade e administração. Segundo Gitman (2010), este setor é 
importante, pois é ele que fornece toda orientação, controle e coordenação que 
a empresa deverá seguir para alcançar seus objetivos financeiros, tendo como 




Após entender a importância do planejamento financeiro, um dos 
maiores interesses do empreendedor é saber qual será o valor inicial a ser 
investido para iniciar seu negócio.  
 
2.5.2 Investimento inicial 
 
A maioria dos empreendedores não sabe quais serão os gastos 
necessários para iniciar seu projeto, mas conhecem que será preciso fazer um 
levantamento do investimento inicial. Para Groppelli (2002), a primeira etapa a 
ser estudada ao iniciar o empreendimento são seus custos iniciais ou custo de 
investimento inicial. Sendo assim, o analista financeiro deverá avaliar as 
seguintes questões: 
- Preço de aquisição dos itens (máquinas equipamentos); 
- Despesas adicionais (embalagens, distribuições); 
- Despesas de pessoal; 
- Receita de vendas, e, 
- Despesas com impostos. 
Ao avaliar esses dados, o empresário saberá qual será o valor inicial 
a desembolsar para começar as atividades. 
Após avaliar o investimento inicial para começar o negócio, a 
empresa deverá apresentar os informativos financeiros, esses que irão 
demonstrar todo o movimento operacional da empresa. 
 
2.5.3 Demonstração do resultado do exercício 
 
Através desta ferramenta é avaliado o lucro da empresa com base 
nas receitas e despesas realizadas no mês. Segundo Gitman (2010), a 
demonstração do resultado normalmente é apurada em 31 de dezembro de 
cada ano. Algumas empresas fazem a apuração no período de 12 meses, 
conhecido como período fiscal, que pode ser realizado em outra data. A 
maioria das empresas elaboram os demonstrativos mensais para o setor 
administrativo, pois também serve para os gestores analisarem os resultados e 




Assim como é informado a demonstração do resultado do exercício, 
o fluxo de caixa também deverá ser apresentado, para analisar toda a 
movimentação do período. 
 
2.5.4 Fluxo de Caixa 
 
  Esse demonstrativo é utilizado no controle de entradas e saídas de 
caixa na empresa num determinado período. Algumas empresas já vem há 
algum tempo exigindo o demonstrativo de fluxo de caixa para fornecer as 
informações contábeis mais seguras e completas. Conforme Groppelli (2002), 
esse demonstrativo junto com o balanço patrimonial e o demonstrativo de 
resultado, fornece uma análise mais ampla da forma como é gerado o caixa 
através das operações, investimentos e financiamentos. Demonstra a forma 
que o caixa foi utilizado pela empresa. 
Groppelli (2002, p 350) diz que:  
“De certo modo, do demonstrativo do fluxo de caixa representa uma 
reestruturação e uma apresentação mais detalhada dos lançamentos 
encontrados em outro demonstrativo financeiro. Ele ajuda a destacar 
áreas de fragilidade nas posições de caixa da empresa e em sua 
capacidade de saldar dívidas”. 
 
Apresentados os demonstrativos de resultado e o fluxo de caixa, 
também é informado o balanço patrimonial, este que é o espelho da empresa. 
 
2.5.5 Prazo de retorno do investimento (payback) 
 
O período payback é o tempo que será necessário para recuperar o 
que foi investido inicialmente na empresa. Gitman (2010) esclarece que, para 
calcular o tempo de retorno do investimento, serão utilizadas as entradas de 
caixa. Dessa forma será analisado se o projeto será aceito ou rejeitado. Os 
critérios utilizados para esta análise é avaliar quando o período de payback for 
menor do que o período máximo aceito, o projeto é viável, caso o período seja 
maior do que o aceito o projeto deve ser recusado. Cabe ressaltar que este 
período é definido pelos diretores da empresa. 
Groppelli (2002) destaca que este método de avaliação tem suas 




usar para calcular quantos anos serão necessários para recuperar seu 
investimento. Já a principal desvantagem é que para calcular este método, é 
ignorado o valor do dinheiro presente, também não é considerado as entradas 
de caixa após o período que o investimento já foi recuperado. 
Sendo assim, calculando o prazo do retorno de investimento é 
possível avaliar quanto tempo será necessário para recuperar o valor investido. 
























Neste capítulo, descreve-se o enquadramento metodológico do 
estudo, bem como os procedimentos utilizados para a coleta e analise dos 
dados.  
3.1 TIPO DE PESQUISA 
 
Para a elaboração do plano de negócio, o estudo é feito através de 
uma pesquisa bibliográfica, este apresenta informações de como elaborar o 
plano de negócio para verificar a viabilidade de um pub em Morro da Fumaça. 
Segundo Andrade (2007, p. 114):  
 
“Nesse tipo de pesquisa, os fatos são observados, registrados, 
analisados, classificados e interpretados, sem que o pesquisador 
interfira neles. Isto significa que os fenômenos do mundo físico e 
humano são estudados, mas não manipulados pelo pesquisador”. 
 
Quanto aos objetivos classifica-se como descritiva, que conforme 
Heerdt e Leonel (2005, P. 65) ʻʻtem como objetivo primordial a descrição das 
características de determinada populações ou fenômenos”, onde apresentará 
informações sobre o plano de negócio para abertura de um pub em Morro da 
Fumaça. 
 
3.2 PROCEDIMENTOS PARA COLETA E ANALISE DE DADOS 
 
Com relação aos procedimentos, são realizados através de pesquisa 
de mercado, onde serão aplicados questionários, sendo uma técnica utilizada 
para coletar informações através de questões por escrito, para analisar a 
necessidade do publico. Neste caso, para a elaboração do plano de negócio foi 
utilizado o método do estudo de caso. 
Assim, utiliza-se o método de levantamento ou survey, devido ao 
uso de questionário para coleta dos dados. Segundo Silva (2003, p. 62), o 
levantamento “consiste na coleta de dados referentes a uma dada população 
com base em uma amostra selecionada, de forma clara e direta, dos quais se 
objetiva saber o comportamento.” 
As pesquisas de levantamento, conforme Gil (1999, p. 70): “se 




deseja conhecer. Basicamente, procede-se a solicitação de informações a um 
grupo significativo de pessoas acerca do problema estudado para em seguida, 
mediante análise quantitativa, obter as conclusões correspondentes aos dados 
coletados.” Neste caso, para a elaboração do plano de negócio foi utilizado o 
método do estudo de caso. 
Para Jung (2004, p.158)  
Pode-se definir um estudo de caso como sendo um procedimento de 
pesquisa que investiga um fenômeno dentro do contexto local, real e 
especialmente quanto os limites entre o fenômeno e o contexto são 
estão claramente definidos. 
 
Ou seja, serão aplicados os estudos sobre uma unidade e consiste 
na utilização do método qualitativo e quantitativo. 
Conforme Oliveira (1999, p. 115)  
 
O método quantitativo é muito utilizado no desenvolvimento das 
pesquisas descritivas, na qual se procura descobrir e classificar a 
relação entre variáveis, assim como na investigação da relação de 
causalidade entre os fenômenos: causa e efeito.  
 
Resume-se que quantitativo descreve-se as características das 
situações, avaliando numericamente os dados pesquisados. 
Oliveira (1999. p, 117) complementa que, 
 
 As pesquisas que se utilizam da abordagem qualitativa possuem a 
facilidade de poder descrever a complexidade de uma determinada 
hipótese ou problema, analisar a interação de certas variáveis, 
compreender e classificar processos de mudança, criação ou 
formação de opiniões de determinado grupo e permitir, em maior grau 
de profundidade a interpretação das particularidades dos 
comportamentos ou atitudes dos indivíduos. 
 
Assim, esta pesquisa é avaliada pela observação, descrição e 
compreensão dos dados. 
Na visão de Andrade (2007) este tipo de pesquisa pode ser 
independente ou fundamentado através de outra pesquisa. Ou seja, na maioria 









4 ESTUDO DE CASO PLANO DE NEGÓCIO PUB 
 
Neste capítulo será apresentado o plano de negócios para a 
abertura do bar Rocki’n Pub em Morro da Fumaça. Conforme citado 
anteriormente, Dornelas (2001) destaca que a estrutura do plano de negócios 
deve conter: capa, sumário, sumário executivo, análise estratégica, descrição 
da empresa, produtos e serviços, plano operacional, plano de recursos 
humanos, análise de mercado, estratégia de marketing, plano financeiro e 
anexos.  Como se trata de um trabalho acadêmico, capa e sumários não serão 
apresentados. 
Anteriormente, a apresentação do empreendimento, faz-se menção 
ao questionário de pesquisa de mercado aplicado para fins desta pesquisa. 
 
4.1 QUESTIONÁRIO PARA PESQUISA DE MERCADO 
 
Para fazer o levantamento de dados, foi aplicado o questionário para 
os moradores de Morro da Fumaça, este que tem como finalidade avaliar as 
necessidades de lazer do público. O questionário obteve um total de dezoito 
perguntas, que avaliou as características como, sexo, faixa etária, estado civil, 
escolaridade, renda mensal, frequência em um pub, o que é mais importante 
na procura de um pub, preferencia por lugares próximos, localização, estilo 
musical, promoções, comidas, bebidas, marcas das bebidas, características de 
um pub, valor gasto, forma de pagamento e meios de divulgação.  
A data de aplicação foi de 20/10/2015 a 30/10/2015, e obteve 42 
respostas. São questões fechadas, ou seja, que apresenta as opções de 
respostas, e somente uma resposta escolhida.  
 
4.2 DESCRIÇÃO DA EMPRESA 
 
Analisando que diversos bares tenham surgido na região, 
aglomerando inúmeros clientes e que o mercado para este segmento obteve 




necessidade de um local diferenciado para lazer no centro da cidade de Morro 
da Fumaça. 
O Rocki’n Pub será um local sofisticado destinado ao público de 18 a 
45 anos, buscando atender as necessidades com qualidade, proporcionando 
um ambiente agradável e confortável, e que assim possa fidelizar grandes 
clientes. 
O pub apresentará uma decoração rock n roll, com quadros e 
enfeites das mais renomadas bandas de sucesso, o que deixará o ambiente 
descontraído e agradável que é uma característica dos pubs temáticos. 
Também proporcionará trinta mesas com cadeiras para até quatro pessoas, 3 
sofás para momentos mais sossegados, 3 televisores para transmissão de 
shows e 1 palco para apresentação das bandas. Contará também com quatro 
banheiros femininos e quatro banheiros masculinos, um bar com diversas 
bebidas, e uma cozinha para o preparo dos pratos a serem servidos. Na parte 
superior terá uma sala de sinuca, com três mesas para a diversão do público. 
O local terá capacidade para 250 pessoas, apresentará uma estrutura de 
290m² com área total do terreno de 1300m². 
O empreendimento será administrado por dois sócios, graduados em 
Bacharel no Curso de Ciências Contábeis, sem experiência no ramo, com 
quotas de 50% cada. O horário de funcionamento será nas quintas feiras com 
atrações voltadas ao estilo sertanejo, com horário de funcionamento das 
20:00hs as 02:00hs, nas sextas feiras e sábados das 20:00hs as 03:00hs com 
bandas de rock e para finalizar nos domingos das 19:00hs a 01:00hs com 
atrações acústicas, como voz e violão. Contará com uma área reservada para 
os fumantes, para que não gere desconforto aos demais presentes. Para que 
seja feito o melhor atendimento, terá seis garçons treinados e qualificados para 
que possam atender todos os clientes com agilidade e eficiência. 
O endereço será no centro da cidade, na Rua José Guilherme, 
Centro, Morro da Fumaça – SC. 
A forma de pagamento aceita pelo estabelecimento será à vista, em 
dinheiro, cartão de débito e cartão de crédito à vista. Para a segurança do local 





 Forma jurídica: Será uma sociedade por quotas com responsabilidade 
limitada, neste caso formado por duas; 
 Enquadramento tributário: Conforme as receitas estimadas, será 
tributada pelo Regime do Simples Nacional, onde o faturamento máximo 
consiste em R$ 3.600.000,00 anuais e sua carga tributária é menor. 
 Fontes de recursos: Para inicialização do empreendimento, os recursos 
serão oriundos dos próprios sócios e grande parte em empréstimos 
bancários.  
 
Missão: Oferecer um ambiente agradável, com boas atrações e comidas de 
qualidade, fornecer para o público um lugar que proporcione diversão e 
descontração. 
 
Visão: Ser a melhor opção de lazer entre os bares e/ou pubs da cidade de 
Morro da Fumaça – SC. 
 
Valores: cliente em primeiro lugar, agilidade, qualidade total e respeito ao 
ambiente em que atuamos. 
 
4.3 PLANO DE MARKETING 
 
Neste capítulo será apresentado o Plano de Marketing, o qual 





Como disposto anteriormente na fundamentação teórica deste 
estudo, a concorrência é representada por empreendimentos do mesmo 
segmento. No município de Morro da Fumaça, atualmente conta com um 
empreendimento do mesmo ramo, o The Lost Pub Bar que apresenta as 
mesmas características, shows, bebidas e comidas. Com atrações de diversos 
estilos musicais. Fica localizada na Rua Vinte de Maio, n º 149, Centro, Morro 




The Lost Pub Bar é a principal concorrente do pub em estudo, por 
estar localizado no mesmo município. Avaliando este concorrente destaca-se 
alguns prontos fortes e fracos. 
 
• Pontos fortes: Está localizada no centro da cidade onde fica 
mais fácil o acesso. Há grande movimentação na rua onde 
está localizada por ser a rua principal, isso faz com que 
chame atenção do público. Por ser a primeira do segmento no 
município vem conquistando muitos clientes; 
 
• Pontos fracos: Nas proximidades do estabelecimento existe 
grande fluxo de casas, o que se torna um incômodo em dias 
de shows maiores. Não possui estacionamento próprio, o que 
acaba fazendo os clientes estacionarem nas ruas, que acaba 
atrapalhando o movimento. 
 
Distinguindo a potencialidade da concorrente, verifica-se que o projeto 
aqui apresentado os excede em praticamente todos os quesitos, desde 
localização, atendimento, ambiente, variedade de produtos e serviços entre 
outros. Isto demonstra a oportunidade de inserção do Rockin’ Pub no mercado 
do entretenimento. 
 
4.3.2 Análise SWOT 
 
No quadro a seguir, será apresentada a análise SWOT da empresa 
Rocki’n Pub, onde serão destacados os pontos fortes e fracos do ambiente 












• Inexperiência dos 
sócios; 
• Possíveis atrasos no 
atendimento; 




QUADRO 1- MATRIZ SWOT. Rocki’n Pub 
 
  










                   Fonte: Elaborado pela autora (2015) 
 
Desta forma foi realizada a análise SWOT do bar Rockin’ Pub, 
destacando as forças, fraquezas, oportunidades e ameaças. 
As forças são representadas pelo o ambiente atrativo que o pub irá 
proporcionar para atrair o público, decorado de forma temática, que conforme o 
questionário aplicado o ambiente é o item principal na busca de um pub. 
Contanto com uma equipe treinada para o melhor atendimento aos 
clientes, e o preço dos produtos será o padrão do mercado.  
A fraqueza identificada para o início das atividades, será a falta de 
experiência dos sócios, já que será a primeira vez a trabalhar neste ramo, e em 
dias que a casa estiver cheia, poderá ocorrer atraso no atendimento, o que 
também acontece na maioria dos pubs. E a terceira fraqueza encontrada será o 
espaço físico, que apesar das vantagens nele encontrado, terá pouco espaço 
para o estacionamento, o que às vezes não suportará o movimento esperado. 
As oportunidades vislumbradas são a inserção no mercado já que se 
trata de um estabelecimento novo no município, e seu objetivo que é atrair o 
público para este ambiente diferenciado, pois faltam opções de lazer no 
ANÁLISE SWOT 
             OPORTUNIDADES 
• Inserção no mercado; 
• Ponto de localização; 
• Criação de franquia a 
longo prazo. 
                 AMEAÇAS 
• Sazonalidade (baixa 
clientela no verão); 
• Carga tributária; 

















• Ambiente atrativo; 
• Preços competitivos; 






município. O pub será implantado no centro da cidade, o que permite fácil 
acesso a empresas e serviços. E, ainda, a criação de franquia a longo prazo, 
possibilitando a abertura da marca em outros municípios. 
No que diz respeito às ameaças, pode-se citar a sazonalidade, pois 
no verão, onde praticamente toda população segue para as praias da região, o 
pub terá uma redução das suas vendas; a carga tributária, que hoje é o inimigo 
da maioria das empresas que surgem, pois o Brasil possui uma das cargas 
tributárias mais altas; e, por fim, a crise econômica que assola o Brasil neste 
ano de 2015. 
 
4.3.3 Estratégia de produto 
 
Tendo em vista que o pub oferecerá vários produtos, como bebidas, 
comidas e shows, o produto se torna um dos principais atrativos. Assim adota-
se as seguintes estratégias: 
• Exigir das bandas, repertório atualizado, para que não se 
torne repetitiva as apresentações; 
• Quadro de bandas atualizado, assim oferecendo oportunidade 
para todas as bandas da região se apresentar; 
• Cardápio de bebidas variadas, buscando contato com 
diversos fornecedores, para acrescentar bebidas exóticas e 
de qualidade; 
• Sabe-se que o atendimento é o cartão de visitas das 
empresas, assim, os funcionários serão prestativos e 
educados, o que faz com que o consumidor reconheça o pub 
como o melhor da região ; 
• Ficará por conta do Cozinheiro o preparo do cardápio, que 
será padrão, com carnes em geral, porções fritas, tábuas de 
frios, pratos quentes combinados e outros. Não optou-se por 
um cardápio muito diversificado, no que tange à alimentação, 
assim não afetará o estoque e garantirá que os produtos não 









O Rocki’n Pub preza pelos melhores produtos. Para isso os 
fornecedores serão os mais conhecidos da região, sendo de fácil acesso para a 
compra dos produtos considerando o preço e a qualidade.  
 
QUADRO 2 – FORNECEDORES / ALIMENTOS 
Giassi Supermercados 
End.: Av. Centenário, nº 3985 
Centro 
Criciúma - SC 
88801-001 
Angeloni Supermercados 
End.: Av. Centenário, nº 2699 
Centro 
Criciúma - SC 
88801-000 
Bistek Supermercados 
End.: R. Dolário dos Santos, nº 168 
Centro 
Criciúma - SC 
88802-080 
Supermercados Manentti 
End.: Rua Osvaldo Pinto da Veiga, nº 1517 
Próspera 
Criciúma - SC 
88813-00 
 
QUADRO 3 – FORNECEDORES / BEBIDAS 
Bebidas Nuernberg 
End.: Rod. Luis Rosso, nº 1950 
Recanto Verde 
Criciúma – SC 
88803-470 
Empório Brahma Express 
End.: R Miguel Patrício de Souza, nº 599 
Jardim Maristela 




4.3.5 Estratégia de preço 
 
O público que se busca atingir, são os de classe A e B da cidade de 
Morro da Fumaça, avaliando as necessidades, optou-se pelo preço de mercado 
a aplicar nos produtos, os mesmos serão de alto padrão de qualidade, fará com 




Como os sócios estão iniciando as atividades na área, sem 
experiência, decidiu-se não optar por um preço acima do mercado, pois isso 
poderá afetar os clientes. Abaixo será demonstrado o cardápio oferecido aos 
nossos clientes. 




Pratos Quentes------R$ 28,00 




Tábuas de Frios---- R$ 42,00 
(Salame, queijo, lombo, pão, pepino, ovo de 
codorna, azeitona e cebola a milanesa) 
 
Porções fritas------R$ 15,00 









 Skol Long Neck                     R$ 7,00 
 Brahma Long Neck                 R$ 7,00 
 Antárctica Orig. Long Neck     R$ 7,00 
 Bohemia Long Neck               R$ 7,00 
CERVEJAS IMPORTADAS 
 Heineken Long Neck              R$ 8,00 
 Stella Artois Long Neck          R$ 8,00 
 Budweiser Long Neck            R$ 8,00 
CERVEJAS ESPECIAIS 
Cervejas Saint Bier 
 Escura Tipo Stout      600 ml R$ 10,00 
 In Natura                    600ml R$ 10,00 
 Puro Malte Esc. Forte 600ml R$ 10,00 
DOSES E ENERGÉTICOS 
 Absolut com Red Bull         R$ 18,00 
 Smirnoff com Red Bull       R$ 18,00 
AGUA/REFRIGERANTE/SUCO 
 Agua                                    R$ 3,00 
 Coca cola lata                       R$ 3,00 
 Guaraná Ant. lata                  R$ 3,00 
 Suco de laranja                     R$ 3,00 
 Suco de abacaxi                   R$ 3,00 
 Suco de limão                       R$ 3,00 
CHOPP 
 Heineken                           R$ 12,00 
 Budweiser                         R$ 12,00 
 Bohemia                            R$ 12,00 






 Caipirinha vinho                R$ 12,00 
 Caipirinha limão                R$ 12,00 
 Coquetéis                         R$ 12,00 
 
 
4.3.6 Mercado alvo 
 
Conforme consta nos dados do Instituto Brasileiro de Geografia e 
Estatística 2010 (IBGE), a população de Morro da Fumaça contava com 16.247 
habitantes. Os homens representavam 50,09% da população e as mulheres 
49,91%. Sendo que a população é dividida em três faixas etárias, os jovens 
que representam do nascimento até os 19 anos, os adultos dos 20 anos até os 
59 anos e os idosos dos 60 anos em diante. Sendo assim, os jovens 
representavam 33,2% da população, os adultos 58,4% e os idosos 8,4%. Para 
o ano de 2015 a estimativa era de 17.213 habitantes. O que seguindo a mesma 
proporção, estima cerca de 10.000 jovens morando em Morro da Fumaça, no 
respectivo ano. 
Para o empreendimento proposto para o município, isso é uma 
vantagem, pois traz a maioria da população jovem, o que conforme o 
questionário aplicado, os maiores frequentadores dos pubs têm até 25 anos. 
Para conquistar espaço no mercado serão utilizadas as redes 
sociais como facebook e instagram para divulgação do pub, já que a maioria 
dos usuários tem acesso diário a estas ferramentas. 
Através desses meios, também serão divulgados as atrações, os 
produtos, preços e promoções diárias, essa que se destaca como uma das 
mais procuradas pelos frequentadores. 
 
4.4 PLANO DE RECURSOS HUMANOS 
 
Para a formação da equipe, inicialmente a empresa contará com 18 
funcionários, incluindo 2 sócios, 2 auxiliares de cozinha, 3 bartenders,1 chefe 




informações a respeito da área de recursos humanos, seguem nos próximos 
tópicos. 
 
4.4.1 Recrutamento e seleção 
 
O recrutamento dos funcionários será feito através de anúncios em 
jornais da região, Jornal da Manhã e A Tribuna, sites de empregos, SINE e 
ACIC. Depois de inscritos nas vagas, os sócios farão uma seleção prévia dos 
candidatos, chamando os selecionados para serem entrevistados, para avaliar 
se os objetivos da empresa estão em comum com os funcionários, não será 
necessária experiência, pois será oferecido treinamento, para o melhor 
desempenho do funcionário. 
Depois de avaliarem o candidato ficará disposta aos sócios a 
contratação ou não do candidato. 
 
4.4.2 Aprendizagem, treinamentos e desenvolvimento 
 
Todos os funcionários contratados irão receber breve treinamento 
dos sócios antes do início das atividades, de como funciona cada cargo, e 
proporcionar um melhor entendimento do sistema operacional do 
estabelecimento.  
Será uma semana de treinamento com os sócios e duas semanas 
de aperfeiçoamento com o SEBRAE, para que os funcionários possam estar 
bem capacitados e qualificados para o cargo, em dias da semana divergentes 
ao de trabalho. 
 
4.4.3 Cargos, salários e benefícios 
 
O empreendimento contará com uma equipe altamente qualificada e 
treinada. Todos os funcionários serão contratados conforme o regime CLT, 
recebendo cursos de aperfeiçoamento todo mês. Serão muito bem 
remunerados, com o salário do mercado mais benefícios, pelo reconhecimento 




motivados e continuem fazendo parte da equipe, assim atendendo bem os 
clientes e evitando a rotatividade nos cargos. 
O valor do salário pago será conforme o mercado, avaliando 
também a importância de cada cargo e necessidade de cada funcionário. Foi 
previsto aumento anual de 10% em cada um dos cargos. 
O benefício oferecido, inicialmente previsto, é o vale transporte. 
Desta maneira serão necessários:  
 
 QUADRO 4 – FUNCIONÁRIOS                            Inicial (ao mês)                                                    
Função Quantidade Salário base mensal 
Administrador (pro labore) 2 2.500,00 
Auxiliar de cozinha 2 1.200,00 
Bartender 3 1.200,00 
Chefe do salão 1 1.800,00 
Cozinheiro 1 1.600,00 
Garçom 6 1.200,00 
Operador de caixa 1 1.150,00 
Segurança 2 1.300,00 
TOTAL 18    25.350,00 
 
 
No organograma a seguir, será disposto o cargo de cada 
























No Rocki’n Pub a administração será feita pelos sócios do 
empreendimento, que são graduados em Ciências Contábeis, eles serão 
responsáveis pela administração. 
Também será necessário um cozinheiro e dois auxiliares de cozinha 
para o preparo dos pratos, com agilidade, perfeição e de rápida entrega aos 
clientes. Contará com um chefe de salão, que será responsável por coordenar 
os três bartenders e seis garçons no atendimento dos clientes, com eficiência.  
Irá contar com um operador de caixa para receber os pagamentos 
dos clientes com mais agilidade, e evitar filas no pagamento. Terá o auxílio de 
dois seguranças para a organização do estabelecimento e resolver quaisquer 
transtornos que venha a ocorrer, protegendo o patrimônio da empresa. 
A empresa também contará com a terceirização de um contador 
para a realização da contabilidade e recursos humanos. 
 
4.5 PLANO FINANCEIRO 
 
Nesta etapa serão apresentados os investimentos fixos iniciais, 
demonstração do resultado do exercício, fluxo de caixa e prazo de retorno do 
investimento (payback), para que possa ser analisada de forma detalhada a 
viabilidade econômica e financeira do Rocki’n Pub. 
 
4.5.1 Investimento inicial 
 
 Conforme apresenta o Quadro 5, o Rocki’n Pub terá um 
investimento inicial de R$ 595.690,70, que abrange materiais de uso/consumo, 
máquinas e equipamentos, obras entre outros. Também será composto com 
um capital de giro no valor de R$ 5.000,00, que servirá para cobrir os custos e 
despesas iniciais quando a receita não for alcançada. 
 




















4.5.2 Demonstração do resultado do exercício - DRE 
 
Conforme apresentado no Quadro 6, nos meses de janeiro/16 e 
dezembro/16 a empresa irá obter prejuízo de R$ 42.086,91 e R$ 40.743,36 
respectivamente. Suas vendas serão 25% menor, devido a sazonalidade. E 
nos meses de outubro e novembro terá um aumento de 10% nas vendas, 
obtendo um lucro de R$ 20.349,96 e R$ 20.477,10 respectivamente, pois 
nessa época o clima contribui para frequentar esses ambientes. 
A demonstração do resultado do exercício corresponde a todas as 
despesas e receitas obtidas no mês, que por fim tem-se o resultado do 
exercício positivo ou negativo. 
A seguir é demonstrado o fluxo de caixa, onde apresenta toda a 



























   4.5.3 Fluxo de caixa 
 
No fluxo de caixa demonstrado no Quadro 7 é observado um fluxo 
do período negativo, mas comportado pelo saldo de caixa positivo no primeiro 
trimestre, devido os recebimentos serem efetuados a vista, 30 e 60 dias, 
deixando as saídas de caixa maior do que as entradas. Logo, em abril/16 já 
apresenta o recebimento maior do que os pagamentos gerando um caixa 
positivo de R$ 2.317,64. Concluindo que no primeiro ano o pub apresentará um 
fluxo de caixa negativo de R$ 104.193,83 e o saldo acumulado anual de R$ 
41.409,65. Para finalizar será demonstrado o prazo de retorno do investimento. 
 
4.5.4 Prazo de retorno do investimento (payback)  
 
Conforme apresenta o Quadro 8, calcula-se o prazo para recuperar o 
investimento aplicado no empreendimento. 
 







Através do método payback é possível avaliar que o tempo necessário para 
recuperar o investimento será de 3 anos. Como a taxa de retorno esperada era 
de 20%, e a análise do investimento demonstra superior, é viável e 

































5 CONSIDERAÇÕES FINAIS 
 
Para a realização profissional, buscam-se sempre métodos onde se 
possa avaliar o que se pretende alcançar de forma satisfatória, que é uma 
caminhada de sucesso. Contudo, a construção de um bom Plano de Negócio é 
a maneira mais segura de avaliar todos os aspectos que serão fundamentais 
para atingir o sucesso ou levar ao fracasso do empreendimento. 
No presente trabalho, foi realizado um estudo para verificar a 
viabilidade econômico-financeira para a implantação de um pub no município 
de Morro da Fumaça-SC. Desta forma foram definidos os objetivos, que busca 
o que se pretende alcançar e chegar a conclusão do estudo. 
Para a elaboração do Plano de Negócio, além de definir os objetivos 
a serem alcançados, também foi abordada toda a fundamentação teórica, para 
que se possa entender todos os aspectos necessários para a construção do 
bar, a metodologia utilizada, onde foram aplicados questionários para o público 
fumacense. Por fim destacando o estudo de caso sobre o referido pub. 
A ideia da abertura de um pub na cidade surgiu devido a falta de 
opções de lazer, pois no município existem muitos estabelecimentos como 
lanchonetes e restaurante, porém os moradores precisam de locais mais 
descontraídos e diferenciados dos já existentes. Com a aplicação do 
questionário, foi definido o que será necessário para atingir o público alvo. 
Os resultados propostos pelo questionário aplicado destacaram-se 
como a melhor localização do pub no centro da cidade, onde o fluxo de 
pessoas é maior e de fácil acesso. Avaliamos que o público alvo a frequentar o 
ambiente será o público de 18 a 45 anos, sendo 48% do sexo feminino e 52 % 
do sexo masculino. 
As características essenciais para abertura do estabelecimento foi 
avaliada conforme o que o público procura um ambiente diferenciado, 
atendimento de qualidade e preço acessível, estão como os principais itens. Já 
os estilos musicais preferidos na escolha do pub, são o rock, sertanejo e voz e 
violão.  Os petiscos e bebidas mais consumidos serão as porções fritas e 




Para o estudo dos concorrentes, foi verificado estabelecimentos do 
mesmo ramo do estudo proposto. O que proporcionou uma vantagem para os 
sócios foi que há somente um no município com as mesmas características. Já 
os fornecedores foram escolhidos os que apresentam a melhor qualidade e um 
bom preço. 
Também foi composto o quadro de funcionários, que inicialmente 
contará com 18 membros na equipe, oferecendo de melhor forma os serviços e 
produtos do pub. Entre os produtos oferecidos estão, as cervejas nacionais, 
cervejas importadas, cervejas especiais, doses e energéticos, água, 
refrigerante, suco, chopp, drinks especiais/caipirinha, pratos quentes, tábuas de 
frios, e porções fritas. 
Também foi definido que seu enquadramento será uma sociedade 
LTDA, composta por dois sócios. E sua tributação será do Regime Simples 
Nacional, conforme faturamento apresentado. 
Estimou-se o montante inicial para dar inicio as atividades, que 
servirá para a compra do terreno, construção da obra, compra de maquinas e 
equipamentos, materiais de uso e consumo, despesas mensais, custos com o 
produto, projeções futuras entre outros. 
Desta forma, avaliando-se todos os aspectos estudados neste 
trabalho, conclui-se que a implantação de um pub na cidade de Morro da 
Fumaça será viável econômico e financeiramente, e seu valor investido será 
recuperado no prazo de três anos. Considerando-se também que o estudo 
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APÊNDICE A - QUESTIONÁRIO 
 
QUESTIONÁRIO – PLANO DE NEGÓCIOS – ESTUDO DE VIABILIDADE 
ECONOMICA E FINANCEIRA PARA ABERTURA DE UM PUB NO 
MUNICÍPIO DE MORRO DA FUMAÇA 
 
Este questionário tem como objetivo verificar a necessidade de abertura de um 
bar/pub no município de Morro da Fumaça, bem como identificar as 
necessidades da população local. 
 
Questão 1 - Sexo  
(   )  Feminino   (   ) Masculino   
 
Questão 2 – Faixa etária 
(   ) Até 25 anos (    ) 26 a 35 anos  (    ) 36 a 45 anos  (    ) Acima de 50 
anos 
 
Questão 3 – Estado civil 
(  ) Solteiro (a)   (   ) Casado (a)   (   ) Divorciado (a)    (   ) Viúvo (a)   (   ) União 
estável 
 
Questão 4 – Escolaridade 
(   ) Ensino Fundamental (   ) Ensino médio (   ) Ensino superior incompleto (   ) 
Ensino superior completo  
 
Questão 5 – Renda mensal aproximada 
( ) Até um salário mínimo (   ) Até dois salários mínimos (   ) Até três salários 
mínimos  
( ) Até quatro salários mínimos ( ) Acima de quatro salários mínimos 
 
Questão 6 – Com que frequência você vai a um bar/pub? 





(   ) 3 vezes na semana        (    ) Mais de 3 vezes na semana    (    ) Só nos 
finais de semana                  (    ) Não frequento 
 
Questão 7 – O que você considera mais importante na procura de um 
bar/pub. 
(   ) Localização (    ) Atratividade do ambiente  (    )Atendimento 
(   ) Preço                (    )Cardápio                                (    )Atrativos Extras 
(   ) Diversificação de bebidas 
 
Questão 8 – Você tem preferência por bares próximos ao local que mora? 
(    ) Sim   (    ) Não     
 
Questão 9 – Para você, qual seria a melhor localidade do bar? 
(    ) Centro  (    ) Linha Barracão        (   )Linha Anta 
(    )Linha Torrens    (    )Linha Frasson         (    )Outros, qual?______________ 
 
Questão 10 – Que estilo de musica você aprecia num bar? 
(    ) Musica ambiente  (    ) MPB   (    ) Djs   
(    ) Rock             (    ) Voz e Violão     (    ) Sertanejo 
 
Questão 11 – Que tipo de promoções você procura num bar?  
(    ) Rodízios  (    ) Promoções Variadas  (    ) Promoções do 
Dia  
(    )Outros, qual?___________________________________________ 
 
Questão 12 – Quais destes petiscos você costuma comer quando vai a 
um bar?  
(    ) Carnes em geral   (    ) Porçoes Fritas       (    )Tábuas de frios 
(    ) Filé com fritas                       (    )Pratos quentes combinados    
(    )Outros, qual?_____________________ 
 





(    ) Cerveja  (    ) Chopp       (    ) Água   (   ) Suco natural   (   ) 
Refrigerante  
(    ) Drinks especiais (   ) Ice    (   ) Caipirinha   (   ) Vodka  e energético  (   ) 
Uísque   
(    )Outros, qual? __________ 
 
Questão 14 – No caso específico das cervejas, você costuma optar por 
qual marca?  
(    ) Skol  (    ) Brahma       (    ) Antarctica Original  (   )Bohemia   (   ) 
Heineken  
(    ) Stela Artois (   ) Budweiser  (    )Outra, qual? __________ 
 
Questão 15 – Que características você mais aprecia num bar?  
(    ) Decorações    (    ) Bandas    (    ) O ambiente 
(    )Jogos                                     (    )Pratos e Bebidas         (    )Outros, 
qual?______________ 
 
Questão 16 - Qual o valor máximo que você pagaria pelos serviços 
prestados no pub? (comida, bebidas e shows). 
(  ) Menos de 30 reais (   ) 30 a 50 reais (  )  51 a 100 reais  (  ) 101 a 150 reais  
(  ) 151 a  200 reais (   ) 201 a 250 reais (  ) Não tenho valor máximo, faço o 
que preciso independente do valor  
 
Questão 17 – Qual a forma de pagamento você optaria?  
 ( ) à vista, em dinheiro ( ) Cartão de Débito ( ) Crédito a vista (   ) Crédito 
parcelado em até 2 vezes   ( ) Cheque  
 
Questão 18 - Qual o veículo de comunicação você considera mais 
eficiente para receber informações sobre o pub?  
( ) Telefone ( ) E-mail ( ) Facebook  (   ) Instagram (   ) Outdoor ( ) Panfletos ( ) 
Som automotivo         (  ) TV  (   ) Rádio      
 









                                                                                        
52,4% Masculino 






                                                                       
57,1% Até 25 anos 
                                                                       
40,5% 26 a 35 anos 
                                                                         





                                                            
71,4% Solteiro (a) 
 
26,2% Casado (a) 
 




42,9% Ensino Sup. Incompleto 
 
33,3% Ensino Médio 
 
21,4% Ensino Sup. Completo 
  







                                                            
                                                            35,7% Até três salários mínimos 
                                                           
33,3% Até dois salários mínimos 
  
14,3% Até quatro salários mínimos 
    
9,5% Até um salário mínimo 
    





                                                            26,2% Não costumo ir toda semana  
                                                           
26,2%  Só nos finais de semana 
  
19,0%  Duas vezes na semana 
                                                           
14,3% Uma vez na semana 
                                                           
14,3% Não frequentam 
                                                             
 
                                                             45,2% Atratividade do ambiente 
                                                            23,8% Atendimento 
                                                            21,4% Preço 
                                                              4,8% Atrativos extras    
                                                              2,4% Cardápio 
                                                              2,4% Diversificação de bebidas 
               









                                                           
          54,8% Sim 






                                                            
12,2% Linha Barracão 
                                                              
9,8% Linha Anta 
                                                              
2,4% Linha Frasson 































                                                            52,6% Promoções Variadas 
                                                          










                                                           34,1% Porções Fritas 
                        
26,8% Tábuas de Frios 
                        
22,0% Carnes em Geral 
                        
9,8% Pratos Quentes Combinados 
                      






58,5% Cerveja       2,4% Água 
                      
14,6% Chopp         2,4% Suco Natural 
 
                                                           12,2% Caipirinha    2,4% Drinks Especiais 
 












             
                                                       45% Budweiser          5% Bohemia 
                                                      
                                                       30% Heineken           5% Stela Artois 
                                                        
                                                         5% Skol                      2,5% Brahma 
                                                       
                                                         5% Antárctica Original   2,5% Outros   
 
 
                                                                       
                                                        
                                                       
 
                                                         63,4% O ambiente   7,3% Pratos e bebidas 
 
                                                         17,1% Bandas          2,4% Outros 
 







42,9% 30 a 50 reais 
                                             
40,5% 51 a 100 reais 
                                             
9,5% 101 a 150 reais 
                                              
7,1% Não tem valor máximo 




                                                               
 
58,5% A vista, em dinheiro 
 
34,1% Cartão de débito 
                                                           










                                            
                                       
                                         83,3% Facebook 
                                      
                                         11,9% Instagram 
                                              
                                           4,8% Panfletos 
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